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COM A NOSSA PARCERIA, sompo.com.br
UMA DAS MAIORES
SEGURADORAS DO JAPAO
VAl SE TORNAR UMA
DAS MAIORES DO BRASIL.

NEO_GAMA

A SOMPO Seguros chegou ao Brasil. E ja comega sua trajetéria no Pais contando
com os mais de 70 anos de experiéncia da Yasuda Maritima. A SOMPO traz o comprometimento
japonés para o nosso mercado, porque ele € um detalhe que faz a diferenca na nossa relagéo

de confianga com vocé, corretor. Queremos que a sua histéria de sucesso com a Yasuda Maritima

seja s6 o comego de uma nova histéria chamada SOMPO.
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SOMPO aimcs SEGUROS
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A importancia do

corretor de segwos

Propiciada pelo amplo e facil acesso ao Judicidrio - e muitas vezes sem
nenhum custo para o demandante - a Judicializagdo no mercado segurador
é crescente. E todos sabem que o excesso dessa pratica leva ao desequilibrio
do setor e prejudica as instituicdes. Em posi¢do estratégica por ser a primei-
ra conexdo na apresentacdo dos produtos e ponte entre o consumidor e as
sociedades seguradoras, o corretor de seguros permanece como elo entre as
parte estabelecendo relagdes de confianca dos dois lados.

“0O corretor de seguros vem cumprindo seu papel com exceléncia, garan-
tindo a estabilidade do mercado, além de ser o divulgador do seguro. Se ndo
fosse por essa atuacdo, sem duvida, os processos judiciais contra o mercado
seriam muito maiores”, pontuou Alexandre Camillo, presidente do Sincor-SP
durante a 172 edicdo do tradicional Conec - Congresso dos Corretores de Se-
guros do Estado de Sdo Paulo, que aconteceu entre os dias 6 e 8 de outubro.

Como ocorre tradicionalmente a cada dois anos em Sdo Paulo, o corretor
de seguros pdode desfrutar de mais uma elaborada edi¢do do Conec, organi-
zado pelo Sincor-SP. Mais uma vez, o evento propiciou aos participantes uma
total imersdo no universo de seguros por meio de palestras técnicas e outras
que abordaram questdes relevantes ao setor e ao aprimoramento profissio-
nal da categoria.

A equipe da Revista Seguro Total esteve presente nos trés dias de progra-
macdo para trazer ao leitor a cobertura completa do que aconteceu nos audi-
tdrios do Palacio das Convencgdes do Anhembi. Relembre tudo o que vocé viu
no Conec agora nas paginas da se¢ao ESPECIAL. Entre os temas relacionados
a seguros foram comentados por especialistas dos segmentos de responsa-
bilidade civil, garantia, transportes, saude, agronegécios, vida e automovel,
como também pautas relacionadas a tecnologia, certificagdo digital, empre-
endedorismo, distribuicdo de seguros no pafs, judicializacao....

O tema Judicializacdo também teve grande destaque durante a 62 Con-
feréncia de Protecdo do Consumidor de Seguros, promovido pela CNseg, no
dia 29 de setembro em Sdo Paulo. Na ocasido, especialistas da area ressalta-
ram que a ouvidoria das organizacdes tém papel importante no processo de
desjudicializacdo do mercado segurador. Segundo dados do Sistema Nacio-
nal de Defesa do Consumidor (Sindec), entre 2011 e 2015 houve um exces-
sivo nimero de processos contra as seguradoras e os problemas contratuais
sdo os mais recorrentes. Leia sobre o assunto na se¢do EVENTO desta edicao.

Boa leitura!
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Especialistas da Deloitte advertem
que tecnologias e solugoes inovadoras
levam a necessidade iminente

de readaptacao de diversos

setores do mercado

Evento - 20

A 6 Conferéncia de Protegao do
Consumidor de Seguros, promovido pela
CNseg abordou, entre outros temas, a
desjudicializagao do mercado segurador

22 - Especial

Cobertura completa da 17% edigao
do CONEC, que aconteceu durante
trés dias de programagao técnica no

Palacio de Convengos do Anhembi,

em Sao Paulo
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Allianz lanca seguro deRC
sobmedida para PMEs

De auditorios a bares e restau-
rantes, condominios, proprietarios
e locatarios de imoveis. Clubes e
estabelecimentos de ensino. Co-
mércio e induUstria. Prestacdo de
servico e promocao de eventos.
Esses sdo alguns dos ramos de
negdcios que podem ser cobertos
pelo produto de Responsabilida-
de Civil PME que a Allianz passa
a disponibilizar as pequenas e
médias empresas. Danos causa-
dos a terceiros pelo segurado, seu
conjuge, filhos menores de idade,
empregados e até mesmo animal
de estimacao também estdo con-

templados em uma das modalida-
des desse seguro.

Até entdo, no mercado segu-
rador brasileiro ndo tinha produ-
to de Responsabilidade Civil de-
senvolvido especificamente para
negbcios de pequeno e médio
portes. Além de chegar com esse
perfil, o seguro da Allianz, devido
as suas 11 modalidades, permite
que sejam ofertadas coberturas
personalizadas de acordo com
o ramo de atuagdo da empresa.
Nele, o limite maximo de indeni-
zagdo pode variar de R$ 100 mil a
R$ 5 milhoes.

Grupo Seguraclor BBe Map{re

élider em cessdo de resseguros

As maiores cedentes de pré-
mios de resseguro sdo as carteiras
de Grandes Riscos e de Seguros
Rurais, respectivamente. Os con-
tratos estdo distribuidos entre
automaticos, cuja colocagcdo ¢é

feita de forma direta e contratos
facultativos, que na maior parte
dos casos é colocada por meio de
brokers de resseguro.

De acordo com André Fortino,
diretor geral de Grandes Riscos do
Grupo Segurador BB e Mapfre, o
expressivo volume em cessdes de
resseguros é consequéncia, prin-
cipalmente, do crescimento da
companhia nas linhas de Property,
Aeronauticos, Petroleo e Trans-
portes.

“No Gltimo ano corrente, essas
operacdes de seguros superaram
R$ 1,8 bilhdo, volume de prémios
emitidos 17% superior ao R$ 1,5
bilhdo obtido em 2014. Esse cres-
cimento é resultado das acoes
que promovemos NOS Processos
de gestdo de riscos e nos sistemas
de controle de suas operagdes”,
afirma o diretor.

G

Assisténcia®
Brasil

ESTAMOS
COMEMORANDO

10 ANOS DA IKE
NO BRASIL.

Nao se preocupe,
seu problema esta
em nossas maos!

“Somos uma empresa de
pessoas que atende pessoas,
nossos colaboradores sdo
o centro da importancia no
atendimento de exceléncia
de qualidade para os nossos
clientes, fator que nos
diferencia do mercado”.

1 Assisténcia 24 horas
= Concierge - BPO
Tel.: (55) 11 2101 2800

André Fortino, diretor geral de
Grandes Riscos do BB e Mapfre
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Cooper Gag unifica suas acoesparaa América Latina

Em busca de crescimento das
opera¢des em toda a América Lati-
na, os presidentes dos escritorios da
Cooper Gay do Brasil, Chile, Equa-
dor, México, Bolivia e Uruguai deci-
diram unificar o modelo de negocio
para atuar de forma conjunta na re-
gidao, mantendo suas operagoes na
Bolivia, América Central, Colombia,
Panama, Peru, Porto Rico, Republica
Dominicana e Venezuela. As mudan-
cas foram aprovadas durante recen-
te reunido realizada em Miami (EUA)
e 0 objetivo é ampliar as sinergias
entre os escritérios da Cooper Gay,
uma das maiores companhias inde-
pendentes de corretoras de resse-
guro e distribuidores de seguros do
mundo.

“O mercado de seguros esta
muito mais complexo. Temos que

A Generali Seguradoras firmou
recentemente parceria com o Banco
BMG. O contrato, com duracdo de
20 anos, prevé a venda de seguros
massificados em um mercado de

reinventar o modelo de negdcios
para podermos crescer de forma
sustentavel pelos proximos anos”,
afirma o presidente da Cooper Gay
Brasil, Fabio Basilone, assinalando
que o plano prevé iniciativas a se-
rem implementadas até 2021.

Especialista no desenvolvimento
de complexos programas de miti-
gacdo de risco, oferecendo solugdes
globais para atender as necessida-
des de seus clientes, a Cooper Gay
é uma das companhias mais tradi-
cionais do mercado, possuindo am-
pla rede de corretoras de resseguros
na América Latina. De acordo com o
CEO da Cooper Gay Chile, Luc Van
Eyghen, “a decisdo permitira o au-
mento das sinergias entre as ope-
racOes comerciais dos escritorios na
regido latino-americana”.

50 milhoes de clientes. O inicio das
vendas ao consumidor esta previsto
para o inicio de 2017.

A iniciativa firmada entre a Ge-
nerali e o Banco BMG tera foco nos

Fabio Basilone, presidente da Cooper Gay Brasil

Generali e Banco BMG oferecem Seguros Massificados

aposentados, pensionistas e fun-
cionarios publicos — que represen-
tam um segmento muito interes-
sante para as seguradoras, com um
grande potencial de crescimento
em termos de vendas - reforcando
a funcdo social da industria de se-
guros.

"Este acordo permitira inse-
rir no mercado de seguros uma
grande parcela da populagdo que,
normalmente, ndo tinha acesso
a esses produtos. Agora, estas
pessoas terdo a oportunidade de
prevenir e minimizar eventuais
perdas, além de adquirir servigos
muito Uteis para garantir uma me-
lhor qualidade de vida, por pregos
mais competitivos que no merca-
do convencional”, afirma Antdnio
Cassio dos Santos, CEO da Gene-
rali nas Ameéricas.

revista seguro total - www.planetaseguro.com.br « 2016
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Seguracloras se beneficiam

de nova tecnologia de atendimento por video

Melhorias no atendimento para sinistros e vistorias
fazem com que as chances de renovagao dos seguros sejam de até 80%

A LogMeln Inc., empresa es-
pecializada em suporte remoto a
clientes, desenvolveu uma tecno-
logia que permite que o sinistro,
atendimentos e vistorias possam
ser feitas de forma remota, sem a
necessidade de gastos com deslo-
camento de equipe. Chamada de
Rescue Lens, a ferramenta usa a
camera do celular do cliente para
transmitir imagens ao vivo do
bem a ser segurado para o aten-
dente especializado.

“A nova geracao de consumi-
dores, altamente conectada e exi-
gente, demanda adaptagdes do
mercado. Por isso, a tecnologia

pode ser uma oOtima aliada das
seguradoras, que precisam buscar
alterativas as demoradas visitas
técnicas para casos de sinistro e
até em vistorias”, comenta Gusta-
vo Boyde, gerente de marketing
da LogMeln para América Latina.
“No mercado de seguros, muitas
vezes, 0 Unico contato direto da
seguradora com o cliente acon-
tece em casos de problemas. Por
isso € tao importante melhorar e
implementar novas solug¢des no
setor de atendimento ao consu-
midor, com menos custos e maior
produtividade para a empresa”,
afirma o executivo.

Gustavo Boyde, gerente de marketing
da LogMeln

Grupo Omint langa o aplicativo Omint Satide

App facilita a vida de associados ao oferecer diversos servigos

O grupo Omint acaba de lan-
car o aplicativo Omint Saude. Por
meio do app, os associados terdo
uma série de servigos, pensados
para agilizar a comunicagao entre

—

os associados e a Omint. Disponi-
vel na App Store e no Google Play,
o aplicativo permite pesquisar a
rede credenciada, cadastrar soli-
citacdes do associado, visualizar a
credencial eletronica
e obter informacdes
sobre o plano, além
de acompanhar as
solicitacbes de re-
embolsos e autori-
zagdes e consultar
faturas.

Na pesquisa pela
rede credenciada o

Cicero Barreto, diretor
comercial e de marketing

revista seguro total - www.planetaseguro.com.br - 2016

associado pode buscar por médi-
cos, clinicas, centros de diagnosti-
cos, pronto atendimento, hospitais
e maternidades. Essa busca pode
acontecer por proximidade, locali-
dade e por nome ou especialidade.

Os associados que ja tém aces-
so aos servicos exclusivos pela
web, no ‘Minha Omint’ (canal de
servicos exclusivos do site Omint
Saude), podem utilizar o mesmo
login e senha. "Esta facilidade tec-
nologica era uma necessidade ja
identificada e estamos orgulhosos
de poder oferecé-la aos nossos as-
sociados”, comenta Cicero Barreto,
diretor comercial e de marketing
do grupo.
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Swiss Re Corporate Solutionse

Bradesco Seguros langam joint venture

Duas corporacdes fortes e se-
melhantes se unem e criam joint
venture de seguros comerciais de
grandes riscos no Brasil. A Swiss Re
Corporate Solutions Brasil Seguros
(SRCSB), do grupo suico Swiss Re, e
a Bradesco Seguros acabam de di-
vulgar contrato definitivo em que
a Bradesco ird aportar sua cartei-
ra comercial de grandes riscos na
Swiss Re Corporate Solutions Brasil
Seguros.

De acordo com Randal Luiz Za-
netti, presidente do Grupo Brades-
co Seguros, a Bradesco entra com
R$ 412 milhdes e a suica com R$
396 milhdes, somando um mon-
tante de mais de R$ 800 milhdes
em prémios emitidos (dados de

2015). “Nao
se trata de
um proces-
so de vendas
mas de um
processo de
associacao.
Uma nova
plataforma
que agrega-
ra produtos e profissionais para
uma atuagao ampla, expertise local
e base de clientes Bradesco aliada
a qualidade técnica da Swiss Re".
Os contratos incluem o acesso
exclusivo da SRCSB a rede de dis-
tribuicdo da Bradesco. Apds fecha-
mento da transacdo — que esta em
fase preliminar de aprovacdo das

Executivos explicam nova joint venture

agéncias regulatorias —, a Brades-
co Seguros assumira 40% da par-
ticipacdo acionaria na SRCSB, en-
quanto a companhia suica retera
60% de participagdo. Como resul-
tado da integragdo, a SRCSB pre-
tende se tornar uma das lideres no
mercado de seguros comerciais de
grandes riscos no Brasil.

Travelers oferece ferramentas digitais

para corretores e clientes

Com a finalidade de facilitar o dia
a dia dos corretores, a Travelers Se-
guros passa a oferecer ferramentas
digitais. Dentre elas estdo o Cotador
PME, Extrato On-line e Apdlice Digital,

Leonardo Semenovitch, diretor presidente
da Travelers no Brasil

que podem ser acessadas pelo portal
do corretor, no website da segurado-
ra www.travelers.com.br. Os clientes
também podem fazer o download de
suas apdlices on-line pela ferramenta
Apdlice Digital, permitindo o acesso a
detalhes de sua cobertura.

"A tecnologia vem favorecendo
a mudanca do modelo de negdcios
tradicional das seguradoras para um
que impacte positivamente o relacio-
namento junto aos corretores”, afirma
Leonardo Semenovitch, diretor presi-
dente da Travelers no Brasil. "Nossas
ferramentas permitem aos corretores
a oferta de produtos oportunos, na
localidade onde ele necessitar cotar e
contratar o servico e em tempo real".

Com o Cotador PME, pode-se co-

tar e contratar seguros de cerca de
200 atividades do setor de Comer-
cio e Servicos. O acesso ao sistema é
multiplataforma - sua interface web
responsive propicia facil navegacao
em diversos tipos de dispositivos,
como notebooks, tablets ou smar-
tphones —, permitindo a gestdo do
negocio de ponta a ponta e a emis-
sao da apolice digital. A ferramenta
de Extrato On-line permite ao cor-
retor acompanhar os pagamentos
de comissdo das apolices, gerenciar
recebiveis advindos do seu portfolio
de clientes e sua carteira de negd-
cios. Ja a ferramenta de apolice digi-
tal garante a geracdo 22 via de apo-
lice e boleto, podendo ser acessada
por corretores e pelo cliente.



Processos causam alto prejuizo financeiro
as empresas seguradoras

O numero de judicializagao sobre as organizagoes de seguro cresce a cada ano

Em evento promovido pela As-
sociacdo Nacional do Direito do
Seguro (AIDA), no dia 11 de outu-
bro em Sao Paulo, peritos no setor
de direito comentaram sobre o im-
pacto dos conflitos na provisdo das
companhias de seguro. Na ocasido,
a presidente da entidade, Ana Rita
Petraroli, fez algumas criticas aos ju-
ristas que acompanham os casos de
seguro. “A lei é 6tima, mas é neces-
sario fazer uma fiscalizagdo maior de
cada caso”.

Ana comentou sobre os mitos
que ajudam a mudar a opinido pu-
blica quanto ao mercado segurador.
Segundo ela, algumas teses sao tao
reproduzidas que acabam caindo
na 'boca do povo' e deixando a or-
ganizacdo mal vista. "Muitos dizem
que a seguradora ndo entrega tudo
aquilo que ofereceu na hora de fir-
mar o negocio, sé que nds entrega-
mos sim, porém ndo damos nada
além do que foi prometido”, frisou.

De acordo com o Conselho Na-
cional de Justica (CNJ), no ranking
do poder judiciario, os processos
referentes ao direito do consu-
midor ocupam a tercei-
ra colocacdo da lista. A lei
8.078/1990, coloca em vigor o
direito basico do consumidor
em saber de todos os termos
do servico que ele esta con-
tratando. “A seguradora, mui-
tas vezes, é avisada do sinistro
diretamente pela justica e ndo
por seu proprio cliente, dai te-
mos que nos virar’, langou a
executiva.

Quando o sinistro ocor-
re, cerca de 30% das vitimas
ndo procuram a sua segura-
dora. Os primeiros a serem
contatados a fim de sana-

rem os problemas sdo os advogados
que, em seguida, recorrem a justica
para obter a indenizacdo e as de-
mais cobrancas.

Paulo Marcos, engenheiro e mes-
tre em Gestao e Técnica de Seguros,
defende que para diminuir a judi-
cializacdo a companhia deve passar
pela criagdo de novos modelos e ter
uma intermediagdo desde quando
a acao comegca. “Com juros de 1%
ao més, se as empresas deixarem o
processo permanecer por bastante
tempo na justica, os valores ficardo
elevados e a organizacao ira pagar
muito além da indenizagdo exigida
pela vitima em primeira instancia”,
explicou.

Carolina Morandi, secretaria Ge-
ral da Amcham, sugere op¢des para
que as empresas seguradoras pos-
sam diminuir o numero de judicia-
lizagdo. Ela explica que a clausula
compromissoria € 0 compromisso
arbitral fazem com que a justica do
Estado nao interfira mais no relacio-
namento entre seguradora e con-
tratante. “Isso deve ser sugerido na
hora do fechamento do negdcio e

revista seguro total - www.planetaseguro.com.br - 2016

é necessario estar no contrato”, res-
saltou.

O que mais € demandando no
juri sdo as supostas quebras de
contrato. O cliente que ndao tem em
mente tudo sobre o acordo firmado
com a seguradora recorre para o ju-
diciario alegando que seus direitos
previstos em contrato ndo foram
devidamente respeitados.

A advogada Viven Lys defende
que aplicar uma mediagao antes do
processo se propagar é uma saida
para prevenir a judicializagdo. Na
ocasido, se utilizou de exemplos que
ja presenciou no juri. "Eu ja vi multas
de sinistros que seria, no inicio, de
R$ 1.500 e, apos o processo, tornou-
-se 100 mil reais”, relembrou.

O numero alto de litigios ndo é
exclusividade do Brasil. De acordo
com pesquisa feita pela ICDR (Cen-
tro Internacional para Resolucao
de disputa) nos Estados Unidos, as
seguradoras desembolsaram, em
2015, US$ 8,2 bilhdes somando as
indenizagdes e as demais despe-
sas que sao exigidas pelo tribunal
americano.

0 tema judicializagdo atraiu varios participantes em evento da AIDA



a0
SEGUROS Ssura=

Publics

Chegou a Seguros SURA, a 52 maior
companhia de seguros da America Latina.

Quando vocé avanca, n0s avancamos com Voce.

Agora vocé pode contar com a Seguros SURA, uma seguradora com mais
de 70 anos de experiéncia e solidez de mercado. N6s chegamos ao Brasil
para acompanhar milhoes de clientes que, como vocé, nao deixam de avancar.

SURA, Seguros com Gerenciamento de Tendéncias e Riscos.

ARGENTINA - BRASIL - COLOMBIA - CHILE - MEXICO - EL SALVADOR - PANAMA - REPUBLICA DOMINICANA - URUGUAI
SEGUROS SURA S.A. - CNPJ: 33.065.699/0001-27 www.segurossura.com.br



Segurode Riscos Cibernéticos é tema de Café com Seguro

Os crimes cibernéticos aumenta-
ram junto com a propagacao da tec-
nologia. H4 quem diga que uma em-
presa de médio ou de grande porte,
certamente sera invadida uma hora
ou outra por um hacker. A Academia
Nacional de Seguros e Previdéncia
(ANSP) promoveu no dia 4 de ou-
tubro, um debate sobre 'Seguros
e Riscos Cibernéticos'. A intencao
foi trazer a reflexdo das empresas
que guardam seus dados em seus
computadores ou fazem o upload
na internet.

Comandado por Fernando Car-
bone, diretor de investigagbes da
empresa Kroll, o primeiro painel
mostrou os meios de seguranca e
especificagdes técnicas de como os
hackers atacam e como as empresas
devem se cuidar dessas ameagas.
Muitas organizagbes que ja tive-
ram seus dados acessados so6 ficam
sabendo muito tempo depois do
ocorrido ou nem chegam a saber.

Em uma pes-
quisa feita pela
Kroll em 2015,

33% dos donos
de empresa afir- 4
maram que ndo §
tiveram nenhum
problema de se-
guranca e 15%
disseram  que
nao sabiam.

“A pergunta Especialistas discutem seguro de riscos cibernéticos

nao é se a seguranca da minha em-
presa vai ser abalada, e sim quan-
do”, acentua Carbone. "A América
do Norte tem uma maturidade
mais avangada do que aqui em re-
lagdo a ataques”.

Outro grande problema das
organizagées que tiveram vaza-
mento de informacbes de seus
clientes, é a reputagdo. Segundo
Flavio S4, gerente Financeiro da
seguradora AlG, a imagem da em-
presa fica bastante afetada, mas

o seguro deve fazer com que ela
responda rapidamente a essa fase
ruim. “A apdlice responde com
recomposicao dos dados e traz
também a obrigacdo de notificar
e monitorar essas informacdes”.

Guilherme Procopio, executi-
vo da IBM, mostrou que 35% dos
vazamentos acontecem de dentro
para fora. Ou seja, funcionarios da
prépria empresa oferecem infor-
macdes para que 0s crimes pos-
sam ser cometidos.

Sindseg SP recebe ctipula da Secretaria de Seguranca Pablica

O Sindseg SP recebeu, no dia 24
de outubro, o secretario de Seguran-
ca Publica de Sao Paulo, Magino Alves
Barbosa Filho, e o seu adjunto, Sergio
Turra Sobrane, em almogo que con-
tou também com a participacdo de
liderancas e executivos da industria
seguradora. Além de Mauro Batista,
presidente do Sindseg SP, de Fernan-
do Simdes e Adhemar Fujii, respecti-
vamente diretor executivo e consultor
da instituicdo, estiveram presentes o
presidente da FenSeg, Jodo Francisco
Silveira Borges da Costa, e o presidente
do Sincor SP, Alexandre Camilo.

Como definiu o presidente do Sin-
dseg SP, o evento foi um "almogo de
trabalho”, em que, além de se consoli-
dar a parceria entre o Sindicato das Se-
guradoras de SP e outras instituicoes

do seguro, foram discutidas iniciativas
conjuntas ja efetivadas e apontados
caminhos para futuras atuagbes em
conjunto entre as partes.

Magino _Alves Barbosa _Filho

demais liderangas do setor de seguros
presentes no evento, que se colocaram
a disposicdo para discussdes focadas
nessa frente de trabalho, entre outras.

mencionou a Lei dos Desmontes ao
destacar "as parcerias firmadas com
o Sindseg SP, que tem sido sempre
muito exitosas”. Ao apresentar nime-
ros relativos a atuacdo da secretaria,
o0 secretario informou que, em cum-
primento a Lei dos Desmontes, foram
realizadas de 2014 a junho deste ano
fiscalizacdes em 1.846 desmanches,
dos quais 665 foram lacrados.

Mégino exortou os segmentos se-
guradores presentes a atuarem con-
juntamente na busca de formas de
coibir as fraudes dos seguros. Recebeu
prontamente a adesao de Batista e das
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Reproducao de imagem da interface formada por telas sensiveis ao toque, da trilogia Matrix

[ O futuro chega cada dia mais

No Vas tecno loglas rapido. Esta é uma realidade em to-
dos os campos da sociedade, e ndo

seria diferente quando tratamos da

Industria de Seguros. A cada dia, no-

a on tam ue vas tecnologias surgem para ofere-
p q cer mais praticidade e seguranca a
vida das pessoas. No entanto, uma

Py pergunta fica no ar: o que ainda vem

t por ai? A velocidade das inovagdes é
fu uro !a Com egou tdo rapida, que muitas vezes assus-
ta as pessoas, que ndo conseguem

sequer se informar de tudo de novo
que é lancado diariamente, aqui e

A criagao de produtos e solugoes inovadoras ~ no mundo. Entdo respire, mante-
nha a calma e siga adiante. Ndo ha

leva a necessidade iminente de readaptagao tempo para ter medo. E preciso se

. v . informar e atualizar continuamente
de diversos setores do mercado. Na Industria bara no perder o trem da historia e

Seguradora, a chegada dos carros autobnomos  para, no caso, néo gastar mais tem-
po e dinheiro do que necessario em

e de servigos interligados pela loT tornou atividades j4 ultrapassadas. As novas
imprescindivel a mudanga na forma de avaliagao e Itﬁ]fé‘rmg;f szsgf: e?;spzrflej.’g“gj:%

cobranga de sinistros diverséo esta s6 comegando.
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Vocé se lembra dos filmes e ani-

macdes antigas, que mostravam um
“futuro” com objetos e realidades
até entdo inimaginaveis para suas
épocas? Pois muitos deles acerta-
ram em suas previsdes. Quem po-
deria supor, na década de 1960, que
as teleconferéncias usadas pelos
personagens do desenho animado
“Os Jetsons” para se comunicar en-
tre si se tornariam tdo corriqueiras
atualmente? Na mesma época, o
filme “2001: Uma Odisseia no Espa-
¢o", de 1969, previu o uso de tablets,
em um tempo em que 0s computa-
dores pessoais, ou desktops, ainda
estavam longe de ser populares. Ja
o classico da década de 1980, “De
Volta para o Futuro 2", antecipou
inovagées como o cinema 3D, ele-
trodomeésticos sendo operados por
comando de voz, grandes monitores

planos de TV e éculos de realidade
virtual. Mais recentemente, em 2002,
o blockbuster "Minority Report”
mostrou o uso das telas touchscreen,
que ainda ndo existiam a época.

E quem imaginava ha tempos
atras que carros poderiam ser guia-
dos por computadores remotos, sem
a necessidade de um motorista para
conduzi-los? E que este computador
remoto conseguiria se comunicar
diretamente com seu telefone mo-
vel ou com sistemas operacionais
conectados a sua casa? Pois essas
tecnologias ja sdo realidade e, com
isso, tornaram iminentes a adap-
tacdo ndo s6 das pessoas comuns,
seus usuarios finais, como também
de segmentos inteiros do merca-
do. E é justamente este momento
de mudanga e adequacao que vive,
atualmente, a Industria Seguradora
em todo o mundo.

Cadé o motorista?

Ha alguns anos, vocé poderia ima-
ginar trafegar em um carro conduzi-
do por um computador? Se sua res-
posta foi ndo, saiba que esta é mais
uma tecnologia inovadora que vem se
tornando real. De acordo com o De-
partamento de Administragdo de Se-
guranca Nacional de Trafego nas Ro-
dovias dos Estados Unidos (NHTSA), o
carro totalmente autonomo é aquele

-
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Protétipo de carro autbnomo da
Google que nem sequer tem volante
pode ir para as lojas em 2020
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que assume todas as funcdes de con-
ducdo durante uma viagem inteira.
Nele, o motorista fornece um endere-
o de destino para que o veiculo inicie
o trajeto, ndo sendo necessario mais
nenhum envolvimento seu na condu-
¢ao. Sendo assim, os veiculos autono-
mos sao capazes de dirigir com uma
grande precisdo, ja que estdo conec-
tados com o mundo exterior por meio
de sensores e tecnologias avangadas
de comunicacao.

Apesar de ainda haver resistén-
cia por uma significativa parcela da
populagdo, que se sente insegura
diante da auséncia de um condutor
“real” no veiculo, registros compro-
vam que o uso de carros com re-
cursos ativos de seguranga, como a
frenagem automatica de emergén-
cia, tém diminuido o numero de aci-
dentes de transito. Estatisticas apon-
tam que 90% das ocorréncias sao
causadas por falha humana. Desta
forma, ao retirar ou, pelo menos, re-
duzir o fator humano na condugao
dos veiculos, o nimero de aciden-
tes tende a diminuir. Em dados di-
vulgados pela Google, empresa que
atualmente desenvolve pesquisas
avancadas na area dos carros auto-
nomos, em sete anos de testes e 2,2
milhdes de quildmetros rodados, os
protétipos se envolveram em ape-
nas 17 acidentes.

i,\. |
i
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Segundo os relatorios da Google,
no entanto, mesmo que 0s sensores
presentes nos carros identifiquem o ris-
co de um acidente e realizem uma acao
para evita-lo, a possibilidade de falha
humana ainda existe. Para comprovar
essa teoria, eles afirmam que em 10 das
17 ocorréncias envolvendo os prototi-
pos da empresa, as falhas poderiam ter
sido evitadas se os motoristas ndo tives-
sem desabilitado o funcionamento dos
sensores para tentar preveni-las.

E quais sdo os impactos dessa
nova tecnologia para a Industria de
Seguros? O assunto é muito discuti-
do por especialistas da area, mas ain-
da ndo ha conclusdes para este ques-
tionamento, por enquanto. “Uma das
vertentes aponta que, considerando
que o potencial de ocorréncia de si-
nistros sera reduzido, os custos das
seguradoras com eventos envol-
vendo veiculos também caira. Des-
ta forma, os prémios cobrados dos
segurados deverdo sofrer alteracdes
com o objetivo de garantir a compe-
titividade das empresas e de manter
suas carteiras de clientes”, explica
Elias Zoghbi, socio para a industria
de Servicos Financeiros da Deloitte e
especialista em Seguros.

Em contrapartida, é possivel que
os precos dos automdveis aumen-
tem devido ao custo da tecnologia
necessaria para garantir o funciona-
mento do veiculo auténomo. Se por
um lado a quantidade de acidentes
sera reduzida, o valor total de um
sinistro deve ser elevado, conside-
rando-se o preco final de compra

Foto: Divulgacao/Deloitte

do veiculo. “Além disso, com a imi-
néncia do uso propagado de carros
auténomos, devera surgir também
uma nova cobertura de seguro re-
lacionada as vulnerabilidades do
proprio automovel, tais como pro-
blemas no software ou hardware
do comando do veiculo, erros em
algoritmos ou falhas de seguranca”,
complementa Zoghbi.

Outro topico comum em discus-
sao por profissionais da area é sobre
quem deve assumir a culpa, a partir
de agora, em casos de acidente em
que seja retirado o elemento falha
humana? “Nesta situacdo, uma vez
constatado que nao houve falha do
condutor, possivelmente a analise
da culpabilidade sera direcionada
para a montadora e/ou empresa
responsavel pelo desenvolvimento
do software”, comenta Clodomir Fé-
lix, socio-lider para industria de Ser-
vigos Financeiros da Deloitte.

Além das adequagdes exigidas
das seguradoras em seus produtos
diante da nova realidade dos car-
ros autdbnomos, um grande risco
também relacionado a esta tec-
nologia torna-se iminente. “Ndo
acredito em reducdo da demanda
pelo seguro, pois a diminuicdo do
risco devera acarretar também em
uma queda do preco do prémio.
Estamos falando na qualidade do
risco e adequacao de um valor de
prémio mais justo. Cabe destacar
que estas diminui¢cdes nao repre-
sentam necessariamente perda de
margem. Devemos considerar que
ha uma fatia de mercado ainda ndo
usuaria de seguro — porque acha
caro e prefere fazer uma autoges-
tdo -, que poderd ser capturada
pelas seguradoras, mas requeren-
do para tal um reposicionamento
de suas estratégias de mercado. O
momento para pensar nisso € ago-
ra”, adverte Clodomir Félix.

Elias Zoghbi, sécio para a industria de Servigos
Financeiros da Deloitte

Foto: Divulgagao/Deloitte

Clodomir Félix, sécio-lider para industria de
Servicos Financeiros da Deloitte

Nem tudo, porém, deve ser clas-
sificado como problema ou questio-
namento para a Industria Segurado-
ra. E preciso ter em mente que, no
mundo corporativo, grandes desa-
fios também podem se tornar gran-
des oportunidades de negdcios,
conforme exemplos abaixo:

1. Transferéncia de
responsabilidade sobre
acidentes

Considerando que as empresas
responsaveis pela tecnologia dos
carros autdbnomos estardo susce-
tiveis a imputacdo de culpa pela
ocorréncia de acidentes, as segura-
doras poderao alterar a forma como
é idealizado e vendido o seguro
para automoveis. Atualmente, como
o condutor é responsabilizado por
possiveis danos ao seu préprio vei-
culo e a terceiros, ele deve arcar com
os custos de um possivel acidente e,
consequentemente, é ele o foco do
seguro para carros. Contudo, com
a transferéncia da responsabilidade
de uma eventual ocorréncia para as
montadoras, as sequradoras podem
passar a oferecer a elas um novo
tipo de protecdo, minimizando as
perdas relacionadas a gastos com
indenizacdes e risco de imagem.



2. Protecao contra ataques
cibernéticos

Como os veiculos serdo capa-
zes de coletar e armazenar dados
sobre os habitos do condutor, eles
também poderao estar suscetiveis
a ataques cibernéticos. Desta for-
ma, as seguradoras podem criar
produtos que permitam tanto ao
motorista se proteger de eventu-
ais danos causados pela exposicdo
destes dados quanto as empresas
responsaveis pela tecnologia em
relacdo a custos provocados pelas
falhas em questao.

3. Investimento em seguros
contra roubos e outros tipos
de danos

Apesar de o risco de acidentes
ser reduzido, os carros auténomos
ainda estardo vulneraveis a outros
tipos de sinistros, como roubos e
danos causados por eventos natu-
rais, por exemplo. Dessa forma, as
seguradoras tém a oportunidade
de oferecer produtos mais baratos
aos consumidores, uma vez que 0s
custos relacionados a acidentes se-
riam reduzidos.

A disrupcao criativa

O novo mercado consumidor,
aquele que ja utiliza ou ainda ira
adquirir os carros autonomos, é

constituido em grande parte pela
chamada geracdo Millennial, for-
mada pelos nascidos na década de
1980. Este grupo, também conheci-
do como geracdo Y, é formado por
pessoas hascidas dentro da chama-
da “era da informacdo”, onde a mo-
bilidade e a comunicagao se torna-
ram instantaneas com a utilizacdo
da internet, redes e dispositivos mo-
veis. Suas percepgdes sobre o mun-
do foram construidas sob o conceito
da globalizacdo, cujas fronteiras ge-
ograficas ndo representam barreiras
econdmicas ou sociais.

O surgimento da internet revo-
lucionou 0 mundo, em um primeiro
momento, ao facilitar o acesso das
pessoas a informacdo. Na década
passada, havia cerca de 500 milhdes
de dispositivos conectados a inter-
net. Para este ano, o nimero é es-
timado em 6,4 bilhdes, e as proje-
¢Oes publicadas pelo grupo Gartner
estimam que esse indice cresca para
20,8 bilhdes até 2020 .

A Internet das Coisas esta inseri-
da no terceiro momento da internet,
compreendendo a conectividade
homem-maquina e maquina-ma-
quina. O conceito da loT (Internet Of
Things, sigla em inglés) consiste em
adicionar sensores e receptores em
diversos tipos de objetos e, entdo,
liga-los a internet, de maneira que

capa * 17

Foto: Divulgacao/Deloitte

Renata Galdino, sécia para industria de
Servicos Financeiros da Deloitte

eles possam estabelecer comunica-
cdo entre si e com 0S seus USuarios.
Os objetos se tornam inteligentes e
integrados a um ambiente digital de
maior dinamicidade, a medida em
que as comunicagdes tendem a ser
efetuadas entre maquinas, minimi-
zando ou até excluindo a necessida-
de de interacdo humana. Desta for-
ma, popularizou-se a ideia de que a
loT é uma nova onda de revolucdo
digital, potencializada pela disrup-
¢ao criativa.

Por meio do barateamento e da
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popularizacdo das tecnologias por-
tateis, é possivel criar redes comple-
xas que interliguem veiculos, celula-
res, casas, empresas, maquinas e até
cidades. Este ambiente de criacdo,
troca e analise de informacdes sem a
necessidade da intervencdo humana
propiciou oportunidades de negd-
cios inteligentes, ageis e inovadores
para diferentes industrias. Nova-
mente aqui, as seguradoras encon-
tram uma gama de novas possibili-
dades de produtos a serem criados
ou adaptados as novas necessida-
des dos consumidores. “A Industria
de Seguros participara ativamente
da revolucao da Internet das Coisas.
E imprescindivel demonstrar aos
clientes que esta nova fase se trata
de uma oportunidade com benefi-
cios para ambos os lados”, comenta
Renata Galdino, socia para industria
de Servicos Financeiros da Deloitte.

Seguro Baseado no Uso

Com a popularizacdo dos dispo-
sitivos Smart e da loT, por exemplo,
espera-se que sejam observadas
tendéncias de aceleracdo no desen-
volvimento de seguros baseados em
utilizacdo (Usage Based Insurance -
UBI). Esse crescimento é esperado
porque a tecnologia de Internet das
Coisas permite a coleta de dados
até entdo nunca efetivamente ex-
plorada, principalmente em razdo
das questdes de portabilidade e co-
nectividade. “Desta forma, é espera-
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do que as metodologias utilizadas
para as atividades de precificacdo e
de gestdo de riscos no Brasil sejam
significativamente alteradas”, anali-
sa Renata Galdino.

Os modelos praticados para o
seguro de automaoveis, por exemplo,
tendem a seguir a direcdo dos novos
métodos implementados no merca-
do norte-americano, os chamados
"Pay as you drive" e "Pay as you use".
No primeiro, o sistema baseia-se na
avaliacdo da forma como o segu-
rado dirige, utilizando a tecnologia
loT para obter diversos dados para
diagnostico, como distancia percor-
rida, quantidade de horas dirigidas
no ano, velocidade e histérico de ris-
co das rodovias trafegadas. Ja o "Pay
as you use" leva em consideragao
informacgdes de conducdo geradas
pelo proprio usuario. Este método
faz uso de Telematica para transmitir
dados sobre a quantidade de milhas
percorridas pelo cliente e, a partir
dai, ajustar os valores cobrados com
base em faixas de desconto previa-
mente estabelecidas.

Originalmente desenvolvido na
Inglaterra, o seguro baseado no uso
teve seu projeto-piloto desenvolvi-
do nos Estados Unidos, por com-
panhias como a National General
Insurance e a Progressive Insurance.
Em publicacdo divulgada por uma
das empresas lideres em solugdes
de tecnologia e conectividade para
automoveis, observa-se um forte

&)
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Cloud

crescimento do nuimero de apoli-
ces aderentes ao conceito de UBI na
América do Norte, onde oito das dez
maiores seguradoras possuem pro-
dutos dessa modalidade. A penetra-
¢ao do sistema no mercado atingiu
2,8% no ano de 2015, indice mais
que duas vezes superior a penetra-
¢ao alcangada no ano anterior®,

O estudo em questdo prevé ain-
da uma aceleracdo da taxa de inser-
¢ao de mercado a niveis superiores
a 19% até 2019. Quanto ao impacto
nos custos, segundo o relatério, sao
esperadas reducdes de até 40% na
ocorréncia de sinistros e de até 50%
nos custos que envolvem a adminis-
tracdo de apdlices.

Com o foco da analise de risco
sendo redirecionado ao comporta-
mento de cada individuo, torna-se
fundamental para as seguradoras
apresentar sistemas e processos
bem estruturados e que garantam
a melhor experiéncia possivel ao
cliente. Vale destacar que esse tipo
de sistema de personalizagdao da
cobertura de seguro relacionada
ao potencial pessoal de provocar
um sinistro é muito mais justo do
que o atual padrao de cobranca de
prémios, baseado no perfil médio
em que sdo enquadrados os segu-
rados. "Historicamente, a Industria
de Seguros possui consumidores
pouco fidelizados, muito sensiveis
a variagdes de preco. Com isso,
mais do que nunca, é preciso que
as seguradoras desenvolvam pro-
dutos personalizados, adaptados
especialmente para atender ao
perfil de risco e as necessidades de
cada pessoa”, finaliza Elias Zoghbi,
sécio para a industria de Servicos
Financeiros da Deloitte e especia-
lista em Seguros.

(1) Segundo dados publicados pelo Gartner.
< http://www.gartner.com/newsroom/
id/3165317>

(2) Usage Based Insurance Best Practices and
Guidelines | Charting a Course to UBI Suc-
cess.IMS, 2016
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Da esq. p/dir.: Gonzalo Vecine Neto; Solange Beatriz, Ricardo Morishita e Werson Régo

Conferéncia da CNseg reune especialistas para discutir aspectos
de protecao do consumidor de Seguros

Por Sergio Vitor

A protecao do consumidor de Se-
guros foi o tema da 62 Conferéncia
promovida pela CNseg, no dia 29 de
setembro em Sdo Paulo. O mercado
segurador defende a aprovacdo do
Projeto de Lei Complementar (PLP)
220/16, que trata da protegao dos di-
reitos de consumidores de produtos
vendidos por seguradoras. A legisla-
cao disciplina os segmentos de Capi-
talizacdo, Previdéncia Complementar
e Seguros privados.

“O PL 220 tem como papel prin-
cipal assegurar que as reservas técni-
cas das seguradoras, que espelham as
obrigagdes assumidas com os clientes,
ndo se confundam com o patriménio
liquido das companhias e assim nao
sejam usadas para pagamentos de
outras dividas”, defendeu Edson Fran-
co, presidente da FenaPrevi. Renato
Mandaliti, socio da Mandaliti Advoga-
dos, comentou sobre o projeto de lei
que ainda esta em votacdo. “A lei tem
como o principal objetivo aumentar a
garantia social das pessoas”, salientou.

Claudia Silvano, diretora do Procon
do Parana e presidente da Procon-
Brasil salientou que a ouvidoria das
organizagdes tém papel importante
na desjudicializacdo. “A ouvidoria tem
que entender as manifestacdes dos
clientes e atender as expectativas do
consumidor”, enfatizou Gisele Garuzzi
ouvidora da Bradesco Seguros.

Apesar da crise econdmica, 0 mer-
cado de seguros continua crescendo,
assim como aumenta também o nu-
mero de processos. Segundo dados
do Sindec (Sistema Nacional de Defesa
do Consumidor), de 2011 a 2015 hou-
ve um excessivo nimero de processos
contra as seguradoras. Os problemas
contratuais sdo 0s mais recorrentes.

Segundo Julio Melo, ouvidor da
Porto Seguros, os ouvidores devem fa-
zer com que os clientes ndo precisem
procurar o judicial para sanar os seus
problemas. “A roupa suja se lava den-
tro de casa”, pronunciou. Silas Rivelle,
também profissional de ouvidoria, da
Seguros Unimed, seguiu a mesma linha
de pensamento de Melo e afirmou que
o ouvidor é avoz do cliente na empresa.
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Informacao x Judicializa¢ao

O tema judicializacao teve gran-
de destaque durante a Conferéncia.
No painel ‘Informagdo: o caminho
da desjudicializacdo’ Ricardo Mo-
rishita Wada, presidente do Instituto
de Pesquisas Juridicas, afirmou que
esses processos podem ser comba-
tidos. "A sociedade deve ser informa-
da de dados e permeada por deci-
sOes de valor; trata-se de um ato de
conhecimento”, acentuou. “Uma so-
lucdo, que ja esta em curso, sdo pos-
siveis varas especializadas em saude
nos tribunais de justica”, comentou o
médico Gonzalo Vecina, reiterando o
pensamento de Morishita.

O Desembargador do Tribunal de
Justica do Estado do Rio de Janeiro,
Werson Régo, considera que a ju-
dicializagdo é uma conquista social,
mas ele aponta um problema. “O Es-
tado promete muito e as demandas
sao infinitas, no entanto, os recursos
sao finitos. Quando o juiz decide em
beneficio de apenas um consumidor,
todos os outros serdo afetados por
causa desse privilégio”, acentuou.
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MAIS UM CONEC PARA APR

XVII edicao do evento contou com liderancas
representativas do setor e reuniu cerca de 6 mil
congressistas em Sao Paulo durante trés dias de palestras
e exposicao das maiores seguradoras do pais. Na ocasiao,
especialistas convidados abordaram diversos temas desde
seguro de vida, futuro da corretagem no pais, a importancia
do papel social do seguro, vendas online e novas tecnologias,
seguro auto popular, judicializagao, seguro nas escolas,
responsabilidade civil, até zona de conforto e caminhos que
podem abrir as portas para o sucesso.
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Por Aurora Ayres e Sergio Vitor

O imponente auditorio princi-
pal do Palacio das Conven¢des do
Anhembi, em Sdo Paulo — com ca-
pacidade para 2.505 pessoas senta-
das - ficou pequeno para acomodar
corretores de seguros vindos de to-
dos os cantos do pais. Em sua 172
edicdo o CONEC - Congresso dos
Corretores de Seguros do Estado
de Sao Paulo, de tema "Aprender,
Empreender e Ser - Corretor de Se-
guros, o Caminho Seguro da Distri-
buicdo” reuniu congressistas e lide-
rancas do mercado durante trés dias
de intensa programacao. Paralela-
mente ao Congresso, a tradicional
Feira de Negdcios Exposeg reuniu
as principais empresas do mercado
de seguros. O evento foi promovi-

do pelo Sindicato dos Corretores de
Seguros, de Empresas Corretoras de
Seguros, de Resseguros, de Saude,
de Vida, de Capitalizagdo, de Pre-
vidéncia Privada no Estado de Sao
Paulo (Sincor-SP) que este ano ino-
vou ao disponibilizar uma série de
recursos digitais aos congressistas.
Houve sorteio de nove veiculos e de
pacotes de viagens referentes aos
projetos Trilha do Conhecimento e
Passaporte do Bem, também orga-
nizados pela entidade.

Durante a solenidade de abertu-
ra, Alexandre Camillo, presidente do
Sincor-SP falou que o objetivo do
congresso era enfatizar que o corre-
tor é o caminho seguro da distribui-
cao. “O corretor, ao longo dos anos,
vem cumprindo seu papel com ex-
celéncia, garantindo a estabilidade

do mercado, além de ser o divulga-
dor do seguro. Se nao fosse por essa
atuacdo, sem duvida, os processos
judiciais contra o mercado seriam
muito maiores. E o corretor quem
mantém a relacdo de confianca en-
tre o setor e o segurado”, pontuou.
Marcio Coriolano, presidente da
CNseg, enfatizou que o mercado de
seguros contribui para o desenvolvi-
mento sustentavel, pois gera cerca de
R$ 800 bilhdes em ativos por ano, que
representam poupanca interna expres-
siva. O executivo afirmou que, apesar
da situacdo econdmica e politica do
pais, o setor deve fechar o ano com
crescimento em torno de 8% a 10%.
“Vamos trabalhar para inserir a indus-
tria de seguros no centro das politicas
econdmicas do pais, para que todos
compreendam sua importancia”.
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Um Brasil _
em construcao

nas anunciada. Essa Republica que
temos esta podre”, langou. “O nd

Willian Waack, Mara Luquet e Marco Antonio Villa

A palestra magna de abertura
"Passando o Brasil a Limpo”, com
os jornalistas Willian Waack e Mara
Luquet e o historiadot Marco Anto-
nio Villa teve foco nas perspectivas
politicas e econémicas do Brasil. A
Lava-Jato, as manifestacdes popula-
res que levaram ao impeachment de
Dilma Roussef, o Governo Temer, a
reforma da Previdéncia e o comba-
te a corrupcdo foram alguns temas
provocados por Waack aos convida-
dos acima citados.

Na visdo de Marco Antonio Villa,
a Lava-Jato faz o papel central da
‘construcao’ de uma nova Republi-
ca que “nunca foi proclamada, ape-

é politico e o ministério composto
nao vai dar conta das complexida-
des que o Brasil tem daqui pra fren-
te. O eixo de agdo agora € o gover-
no aprovar as 10 medidas contra a
corrupcao. Esta é a mae de todas as
reformas”, argumentou.

Para Mara Luquet, a nova ma-
triz economica foi um erro e outros
passos devem ser dados o quanto
antes. "O pais precisa entrar em um
ciclo de queda de juros para reativar
a economia. Convergir para a meta
de inflagdo e também de ajuste fis-
cal”, enfatizou.

Waack entende que a natureza
da crise € muito mais grave do que

substituir um “governo péssimo por
outro com boas ideias. Nao vamos
conseguir ajustar as contas antes de
2020/2022", projetou.

Caminhos futuros

O painel “Futuro da Corretagem
de Seguros”, contou com a partici-
pacao de executivos de seguradoras
e foi mediado pelo primeiro vice-
-presidente do Sincor-SP, Boris Ber.
O objetivo do encontro foi abordar
0s caminhos futuros no segmento
de seguros por meio do debate e
analises dos provaveis desdobra-
mentos da profissdo de corretor de
seguros.

O presidente da SulAmérica, Ga-
briel Portella destacou a importancia
da participacdo ativa dos corretores
na discussao sobre os rumos da sua
atuacdo. "Temos confianca no de-
senvolvimento do pais e do merca-
do de seguros. O futuro dependera
do que discutirmos hoje, agora, e
construirmos juntos. A industria de
seguros é forte e tem grande poten-
cial de crescimento”.

Uma das principais tendéncias
para a profissdo, ressaltou Portella,
é a oferta de protegdo completa,
envolvendo produtos de variadas
linhas. "O corretor que trabalha di-
versas linhas tem um olhar pleno
em relagdo ao cliente e pode ofertar
produtos de forma mais efetiva”, si-
nalizou.

José Adalberto Ferrara, presiden-
te da Tokio Marine argumentou que

Presidentes de seguradoras participam de painel sobre o futuro da corretagem
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o corretor tem o principal ativo do
mercado em maos: o cliente. "Por
isso, nos, seguradores, temos que
investir cada vez mais em treina-
mento e formagdo para que nossos
parceiros possam oferecer solu¢des
completas de protecdo para cada
segurado”.

Ferrara acredita que os correto-
res precisam, cada vez mais, por em
pratica a chamada "venda consulti-
va". devem entender as demandas
e ofertar os produtos adequados a
cada cliente. “Para isso, é necessario
que o corretor conhega em profun-
didade as carteiras. Isso requer tanto
a iniciativa dele quanto a disponibi-
lidade das companhias em prover
conhecimento”, afirmou.

Francisco Vidigal Filho, presiden-
te da Sompo Seguros, destacou que
o corretor deve estar atento as no-
vas tecnologias, que podem ser alia-
das para a buscar de oportunidades
de negécios, e da importancia de os
corretores incentivarem os jovens a
conhecer e investir numa carreira no
setor, para que as corretoras de se-
guros nao enfrentem o problema de
falta de executivos para a sucessao
empresarial, sobretudo nas empre-
sas de administracao familiar.

Questionado sobre o que é pos-
sivel fazer para evitar que coopera-
tivas interfiram no trabalho dos cor-
retores de seguros, o CEO da Zurich
no Brasil, Edson Luis Franco obser-
vou que as cooperativas surgem nao
em funcdo de politicas de subscri-
¢do das companhias do setor, mas
em fungdo de um apelo contestavel
de equidade de servigos e solugdes
por um preco menor. “Existem pro-
blemas que necessitam que os en-
caremos com maturidade e dispo-
nibilidade de querer resolvé-los. Se
as seguradoras, os distribuidores e
os reguladores nao os solucionam,
0 mercado comeca a criar suas pro-
prias solugdes”, advertiu.

Para Franco, se existem coope-
rativas para determinados risco, €

porque estes riscos ndo estao sen-
do bem trabalhados pelo mercado
segurador. “Ndo existe risco ruim,
mas mal precificado. O que é preci-
so avaliar é que as seguradoras sao
obrigadas a obedecer a regras de
solvéncia e de capital impostas por
seu 6rgao regulador. Mas é preciso
que estas regras sejam impostas de
maneira igual a todos que querem
atuar no segmento, pois s6 assim
sera possivel garantir um nivel de
competitividade adequado”, ponde-
rou.

Quanto aos precos dos segu-
ros e como voltar a crescer os pré-
mios — colocacao feita por Boris Ber,
mediador do painel — Miguel Pérez
Jaime, CEO da Allianz Seguros fri-
sou que em um mercado altamen-
te concorrente é premente focar na
cobertura e qualidade das apolices
e ndo no preco. “O mais importante
é que o produto tenha uma cober-
tura abrangente. O problema apare-
ce quando o cliente ndo entende o
produto. Por isso ha que se focar na
qualidade”.

Industria de,
danos morais

Atualmente, os tipos de seguros
estdo totalmente fatiados e a diver-
sificagdo pode, de alguma maneira,
trazer beneficios para o consumidor.
Esse foi o assunto central do painel

Seguro de Responsabilidade Civil foi um dos temas do evento

“Quanto  mais
melhor”.

Angélica Carlini, especialista em
direitos de seguro, abordou danos
morais e materiais, explicando ser
possivel dividir ainda mais esses si-
nistros. "Os danos estéticos estdo in-
cluidos nessa divisdo. Se caso a viti-
ma em seu horario de servico perca
um membro ou parte do corpo que
possa causar um impacto social, ela
recebera uma indenizacao”.

O impacto social, segundo ela, é
quando fica evidente a deficiéncia
fisica ou uma parte do corpo de-
formado a mostra. Além disso, ha
o descalabro psicologico que cobre
a indenizacdo da salde mental da
vitima, e o dano da perda de uma
chance, que refere-se ao que a pes-
soa deixou de fazer; por exemplo,
alguém deixou de viajar por causa
de um dano ou passou do horario
para entrevista de emprego, entre
outros motivos que podem causar
complicagdes mentais.

“A responsabilidade civil abran-
geu bastante, todo mundo exige
danos morais. E possivel dizer que
temos uma industria de danos mo-
rais”, comentou a advogada, afir-
mando ndo existir uma classe que
ndo seja vulneravel e os corretores
devem se aproveitar disso.

Marcio Guerreiro, da Comissao
de Responsabilidade Civil da Fen-

Responsabilidade,
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Seg, fragmentou ainda mais o ramo
de RC: RC financeira, RC Profissional
(Judiciario) e responsabilidade de
seguro de riscos ambientais. “Pode-
mos ver responsabilidade civil em
qualquer situacao”, frisou. "Atual-
mente, ha varios tipos de segmen-
tos que as seguradoras decidem
atuar. Geralmente elas cobrem
grande parte dos seguros, mas dao
énfase em algum setor especifico”,
comentou.

Edson Toguchi, superintendente
de Ramos Diversos da Tokio Marine
Seguradora reforcou a importancia
do papel social do seguro, respon-
savel por permitir que pessoas e
empresas reconstruam suas trajeto-
rias ap6s momentos de dificuldade.
O executivo defende a criacdo de
novos prémios e produtos inovado-
res. “Mas ndo é s6 a seguradora que
deve trazer coisas novas e sim 0s
corretores que estao sempre mais
proximos dos clientes”.

Toguchi ressaltou que os profis-
sionais devem deixar o contratan-
te ciente que em caso de sinistros
a seguradora deve ser a primeira
a ser contatada para solucionar o
problema. “O corretor deve provo-
car o cliente a fim de saber se ele
esta preparado para receber a alta
demanda e provocar a seguradora
para que ela fornega novos produ-
tos para o contratante”, indicou.

“Os clientes estdo cada vez mais
cientes dos seus direitos enquanto
cidadaos. O corretor deve explorar
muito mais esse mercado. O desafio
agora é criar uma cultura no Brasil
de responsabilidade civil”, langou
Flavio Sa, gerente financeiro da AlG.

Para Felippe Paes Barretto, co-
ordenador da Comissdo de RC do
Sincor-SP, a hora da Responsabili-
dade Civil chegou. "Fato € que, no
mercado nacional, ha uma grande
diversificacdo de modalidades no
ramo de RC, mas é uma esfera ainda
bastante mistificada e os corretores
devem trabalhar para que no futu-
ro proximo sejam seguros comuns

iguais aos outros”, observou. “Temos
maturidade no mercado de seguros
para dar ao cliente a cobertura que
ele precisa em relacdo ao risco da
sua atividade”, assegurou.

Nova jornada

também para os poderes Executivo,
Legislativo e Judiciario; ampliagao
dos canais de acesso e fortaleci-
mento dos corretores; avaliagdo de
impacto regulatério por parte dos
6rgaos reguladores; politicas gover-
namentais contra-ciclicas e estabili-

Marcio Coriolano, Robert Bittar, Joaquim Mendanha, Alexandre Camillo, Armando Vergilio,

José Carlos Cardozo e Paulo dos Santos

“Nas duas Ultimas décadas o se-
tor de seguros experimentou um
crescimento exponencial (a taxas
chinesas), mas algumas coisas foram
deixadas para tras. Ndao sabemos
se esse crescimento € satisfatorio.
Crescemos 0 que poderiamos cres-
cer? Colhemos o maximo dos frutos
e das oportunidades?” Com esse
questionamento, o presidente do
Sincor-SP Alexandre Camillo abriu o
painel "Conflitos e Solu¢des — Uma
Nova Agenda para o Mercado de
Seguros”. Para Camillo essa agenda
é inexistente, por isso a falta de uma
avaliagdo justa do comportamento
do setor na ultima decada.

Marcio Coriolano, presidente da
CNseg comecou o debate analisan-
do que a estabilidade econdmica no
passado gerou uma ‘janela de opor-
tunidades’ significativa ao mercado
segurador movido a renda, produto
e emprego. Na ocasido, Coriolano
elencou os requisitos basicos para
uma nova jornada de crescimento:
comunicacao e educacdo em segu-
ro, voltada ndo so6 para consumido-
res e potenciais consumidores, mas
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dade e previsibilidade regulatéria.

"O mercado vem crescendo sim,
mas nao tanto quanto deveria, pois
a Saude Suplementar e o VGBL fi-
cam com a maior parte desse cres-
cimento”, argumentou. “O seguro é
uma atividade pro-ciclica, porém re-
siliente e estd aumentando suas ta-
xas de crescimento; o setor s6 pode
alavancar a economia com a unido
de todos os atores do mercado, que
é o motor fundamental para a reto-
mada do crescimento da economia
brasileira”, argumentou.

Ao acrescentar outro item a
agenda do setor, o presidente da
Escola Nacional de Seguros (ENS),
Robert Bittar acredita que ndo pode
haver crescimento sustentavel sem
a devida qualificacdo profissional.
Afirmou ainda que o excesso de
regras impostas ao setor pela regu-
lacdo inibe o desenvolvimento de
novos produtos. “O que caracteriza
hoje o setor é ser excessivamente
regrado, implicando em custos ope-
racionais e um custo ainda maior ao
consumidor final”, disparou.

Outro tema abordado foi a au-
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torregulacao dos corretores. Paulo
dos Santos, presidente Ibracor, en-
tende que a autorregulacdo profis-
sional é um sinal de amadurecimen-
to do setor. Em sua opinido, a Susep
nao tem estrutura suficiente para
orientar os cerca de 100 mil corre-
tores brasileiros em relacdo ao cum-
primento das normas.

O presidente da Fenacor, Ar-
mando Vergilio, afirmou que a au-
torregulacgdo foi uma conquista e o
Ibracor surge para defender as boas
praticas e a melhoria da qualidade
dos profissionais. “Precisamos, ago-
ra, trabalhar em torno de uma agen-
da positiva”, convocou Vergilio.

Por sua vez, o superintendente
da Susep, Joaquim Mendanha de
Ataides, ressaltou a importancia da
unido e assegurou que a autarquia
esta aberta para ouvir e agir, mais
do que falar. "Estamos a disposi¢ao
para conversar sobre essa agenda
positiva“, conclamou.

Mitos e Verdades

No painel "Mitos e Verdades so-
bre o mercado de seguros no Brasil”,
o assunto foi tratado com alguns
pontos de vistas divergentes entre
os palestrantes. A intengao era tra-
zer ao publico o que é real e 0 que
fica no campo da teoria no ramo
segurador. Com o crescimento exa-
cerbado da tecnologia e, na mesma
propor¢ao, o consumo dela, o aces-
so as informacdes ficou bem mais
facil. Algumas profissdes perderam
seu espaco, como é o caso dos
agentes de viagem. Muitos ja optam
por planejar viagens via internet.
Entdo, o questionamento que se faz
é: sera que a profissdo de corretor
vai acabar? E com a evolugdo da in-
ternet vai, no minimo, sofrer alguns
impactos?

O diretor-geral da Porto Seguro,
Rivaldo Leite, informou que em 2003
havia 0,08 internautas conectados a
internet e ja em 2010 este numero
cresceu mais de 20 vezes. Em 2015,
o numero pulou pata 25 bilhdes de

Palestrantes provocam a plateia quanto aos mitos e verdades sobre o setor

pessoas. Rivaldo ressaltou que 41%
dos compradores costumam pes-
quisar as caracteristicas do produto
via web antes de adquiri-lo e acre-
dita na continuidade da profissao,
pois até para vender seguro online
é preciso de alguém para auxiliar na
hora de fechar o negécio.

Os dados apresentados no pai-
nel mostraram que 54% das pessoas
seguem no twitter as empresas que
venderam algum tipo de produto
para elas. Ja 74% curtem a compa-
nhia no facebook. “A histéria de que
os clientes pesquisam somente o
preco do produto é um mito, pois
procuram também qualidade. E a
verdade é que o consumidor precisa
de seguranga para comprar a distan-
cia”, argumentou.

Dados da E-bit, empresa de cer-
tificacdo do consumidor em vendas
online, apontam que 51,3 milhdes
de pessoas ja utilizaram a internet
para comprar/contratar algum ob-
jeto/servico. A popularizagdo da
internet banda larga facilitou essa
pratica.

Luiz Alvarez Morales, da Comis-
sao Social do Sincor-SP, tratou de
esquentar o debate cobrando algu-
mas posi¢des das seguradoras dian-
te dos corretores. “Os trabalhado-
res de seguradora atualmente sdo
fracos; esses colaboradores devem
ter uma relagdo maior com os cor-
retores”, queixou-se, sendo bastante
aplaudido pela plateia.

Para ele, a ideia é que deve ficar
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claro ao segurador que os correto-
res precisam deles. Segundo o es-
pecialista, a profissdo dificilmente
acabara: "na legislacao é obrigatério
existir alguém para intermediar a
contratacdo de seguros”, disse, refe-
rindo-se a lei de 4.594, sancionada
em 1964, que estabelece que o in-
termediario legalmente autorizado a
promover contratos de seguros, seja
pessoa fisica ou cidadéo juridico, é
o corretor.

Matias Avila, vice-presidente Co-
mercial da SulAmérica, tentou, de
maneira descontraida, contrariar
a ideia de Morales, dizendo que a
SulAmérica tem como um dos prin-
cipais objetivos deixar o corretor
completamente satisfeito e livre
para poder realizar seus negocios.

Isair Paulo Lazarotto, diretor co-
mercial da Bradesco Seguros, co-
mentou que a hora é de ficar mui-
to mais focado no contratante. “E o
momento de pensar ainda mais no
cliente do que se preocupar tanto
com o produto”, argumentou, de-
fendendo a web como forma de
auxiliar os profissionais e ndo como
um adversario a ser combatido.

Lazzarotto mostra que o mode-
lo a ser adotado agora é o de Cross
Selling - forma de oferecer aos mes-
mos clientes produtos que com-
plementam os planos que ja foram
ou serdo adquiridos. "Aperfeicoar a
base de dados, segmentar clientes,
capacitar equipes, melhorar na co-
municagao e entregar proposta de



valor, enfim os multicanais, que sao
as redes sociais, fazem crescer o re-
lacionamento com o consumidor”,
ponderou.

Assim como Lazarotto, Ricardo
Ricci, coordenador da Comisséo In-
teresses do Corretor de Seguros do
Sincor-SP considera que 0s novos
métodos tecnologicos servem para
auxiliar os corretores e nao para
comprometer o seu trabalho. "As
ferramentas que a tecnologia ofe-
rece ajudam no vinculo do contra-
tante com a empresa seguradora”,
afirmou.

Bem na nossa vez

Dado Schneider, um dos pales-
trantes mais inovadores da atuali-
dade prendeu a atencao de milha-
res de corretores ao oferecer dicas
de como "Aprender a empreender”
num mundo de transformacdes
onde tudo parece mudar “bem na
nossa vez". Com seu jeito irreveren-
te, o publicitario e professor provo-
cou a plateia com suas ideias areja-
das a respeito de estar no mundo
para viver intensamente o século 21
deixando a maneira de pensar e agir
l& no século passado.

Schneider iniciou sua palestra
ponderando que a idade cronoldgica
nada tem a ver com as atitudes dian-
te da vida. "Antigamente, os mais ve-
lhos eram resistentes as mudancas e
0s jovens, abertos ao novo. Hoje tem
de tudo: jovem velho e velho jovem.
O ideal € ndo ter 'barriga’ na cabeca.
Digam: o meu cérebro é de tanqui-
nho”, disse, fazendo uma analogia a
'barriga de tanquinho’, sonho do in-
dividuo comum que se apega apenas
a estética corporal e se esquece de
‘malhar’ as ideias. “Antes a gente se
diferenciava por idade. Mas ja que
a tecnologia alonga a vida, isso mu-
dou. Agora, somos diferenciados por
mentalidade. O problema ndo é ser
velho, mas ser ultrapassado. A nossa
cabeca foi formatada no século 20.
Temos que aprender a trocar de di-
mensao”, ensinou.

Para Schneider ninguém precisa
gostar desse novo mundo, mas ha
que se adaptar para nao ficar para
tras, principalmente no mundo cor-
porativo. "O século 21 é veloz demais
para se carregar funcionario-mala,
chefe-mala, sécio-mala, colega-ma-
la e até cdnjuge-mala”, brincou, en-
fatizando que nunca houve adultos
iguais a nos. "As geragdes passadas
repetiam os modelos até nés. Ago-
ra acabou. Somos os Unicos adultos
que tém que se adaptar. Mudar ndo
é gostar das mudancas, é entendé-
-las. Néo ficar com os pés pregados
no seculo 20. O mundo mudou..E
bem na nossa vez", salientou o pa-
lestrante referindo-se a expectati-
va de vida. "Agora a adolescéncia
vai até os 35 anos, pois as pessoas
dessa geracao vao passar dos 100
anos’, projetou.

A partir de suas pesquisas,
Schneider ousa afirmar que os ‘es-
pécimes’ da nova geragdo - a cha-
mada geracao Z, nascida no século
21 - nao foram criados para o em-
prego e que os atuais padrdes de
uma sociedade hierarquica sisuda
nao se encaixam em seu modo de
'livre pensar e agir’, pois se sentem
melhor em um clima organizacional
mais arejado. “E-mail pra eles é coisa
de velho, pois é um meio de comu-
nicagdo estanque. Preferem o what-
sapp. Eles empreendem ao natural
e sao competentes. Serdo nossos
chefes ou nossos sécios daqui uns
anos”, disparou.

Dado Schneider prende a atencdo da plateia com ideias arejadas

80% diz que sim

Em um dos painéis no segundo
dia do XVII Conec, o assunto foi so-
bre a saude brasileira tanto privada
quanto publica. Os dados mostra-
ram que ha uma alta inflagao médi-
ca e elevada sinistralidade no setor.
Com a indagacao do painel “Sad-
de tem remédio?” especialistas no
ramo de seguros discutiram, de for-
ma didatica, possiveis solu¢des para
0 segmento.

A presidente da Federagdo Na-
cional de Saude Suplementar (Fe-
naSaude), Solange Beatriz Mendes,
afirmou que a saude ndo so tem
remédio como é obrigacdo ter. Ela
acentuou que para alcancar solu-
¢Oes é imprescindivel a colaboracao
de todos que estdo ligados neste
segmento e ressaltou o papel do
corretor: "o corretor tem que ser
parceiro da populagdo para trazé-la
aos seus direitos como cidadao”.

No universo dos seguros, o se-
guro de salde é o terceiro mais
procurado. Solange defende que os
planos podem ficar mais acessiveis
financeiramente para a populagdo
e, por consequéncia, a demanda au-
mentara. "Muitos gastos na saude
publica sdo maiores do que deve-
riam. Um exemplo é uma prétese no
joelho, que pode ter seu valor final
muito maior do que era previsto no
inicio do tratamento. Isso ocorre de-
vido as margens que sdo feitas para
comercializacdo do equipamento”,
explicou.
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A questdo do desperdicio tam-
bém foi citada. Cerca de 30% do que
hoje se gasta com saude é desper-
dicado. “Os custos podem ser con-
trolados e combater o desperdicio
virou uma pratica de conscientiza-
¢ao", reivindicou Solange ao acon-

da salde e por isso necessitam de
auxilio em alguns pontos. “Os juizes
precisam da forca do setor e da so-
ciedade, ndo depende sé do SUS e
das organizacOes para obter alguns
pregos mais acessiveis”.

Estatisticas da FenaSaude apon-

Painel retine representantes do setor para discutir segmento de Saude

selhar que os pacientes devem aju-
dar para a melhoria da saude.

Outro ponto abordado foi a judi-
cializacdo da saude. A média no se-
tor por ano gira em torno de 220 mil
acoes. Atualmente, sao 110 milhdes
de processos em andamento no
Superior Tribunal Federal (STF). Se-
gundo Solange, pesquisa realizada
pela Folha de S. Paulo, entre 2011 e
2012, apontou que menos da meta-
de dos pacientes que entraram com
um processo tiveram a indicacao
da cirurgia confirmada. Os maiores
casos de judicializacdo também sao
causados pela falta de remédio nos
postos que ndo atendem a alta de-
manda. Séo Paulo lidera o ranking
de maior nimero de processos e Rio
Grande do Sul vem em segundo lu-
gar.

Raquel Giglio, diretora Técnica
e de Relacionamento da SulAméri-
ca, afirmou que os juizes ndo sdo
totalmente especializados no ramo

tam que, no ano passado, a Saude
Suplementar representou 40% dos
negocios de seguro do Brasil. As
previsdes para 2017 ainda sdo maio-
res e a perspectiva € que ira superar
o orcamento do Sistema Unico de
Saude (SUS).

Em sua palestra, Cassio Zandona,
superintendente da Amil, falou do
futuro da saude privada no Brasil.
Contou que em 2012, a Amil investiu
R$ 640 milhdes em hospitais no Rio
de Janeiro e expandiu seu mercado
na regido carioca. Zandona ressal-
tou que a populacdo deve tomar
consciéncia e se prevenir de doen-
cas. "O melhor poder da prevengao
é antecipar-se a doenca”, indicou,
comentando que muitos comem ali-
mentos prejudiciais a saude. Estudo
realizado pela EAE Business School,
em janeiro deste ano, apontou que
os brasileiros sdo um dos que mais
consomem fast food no mundo.

Por fim, Zandona cobrou um pa-
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pel mais intenso dos corretores de
seguro na area da saude. “As vezes,
o cliente nem tem nocdo de que o
seu corretor possa vender um segu-
ro saude”, argumentou.

Para Ariovaldo Bracco, da Comis-
sdo de Saude do Sincor-SP, o corre-
tor deve estar devidamente qualifi-
cado, pois o produto Saude requer o
maximo de atencao e deixar o clien-
te ciente de todos os segmentos é
o mais importante. “O corretor deve
se manter sempre bem informado
sobre as novas oportunidades de
negdcios e sua maior contribuicdo é
conhecer o produto para orientar o
beneficiario corretamente”.

Enquanto as palestras aconte-
ciam, os corretores respondiam,
simultaneamente, através do site
do Conec XVII, a questdo que era
o tema do painel: “A Saude tem re-
médio?”. Ao final, a resposta na tela:
80% dos corretores responderam:
sim, a saude brasileira tem remédio.

Chega de likes

O professor e historiador Lean-
dro Karnal foi convidado para falar
sobre "A Esséncia do Ser” no se-
gundo dia de palestras do Conec. A
importancia do ‘ser’ e ndo do ‘ter’,
pessimismo e zona de conforto fo-
ram alguns dos topicos abordados
pelo filosofo para uma plateia que
lotou o auditorio do Congresso para
ouvi-lo.

Karnal iniciou abordando o pes-
simismo e fez alusdo aos momen-
tos incertos aos quais os brasileiros
vivenciaram no ultimo ano. Em sua
tese, toda equipe precisa de um ele-
mento pessimista para dar senso
de realismo. “Mas apenas um, se-
ndo o projeto afunda”, brincou. "O
pessimista reclama com razdo dos
problemas, mas ndo age. O pessi-
mista apenas indica que ha furos no
projeto, mas nao propde solugdes.
Ninguém vence sendo pessimista,
mesmo tendo razdo. E preciso pro-
por solugdes”, frisou.

Para 2017, Karnal defende que o



Leandro Karnal, historiador e professor

pensamento deve estar nas trans-
formacdes. "O problema é que so-
mos individualistas estruturais. Nin-
guém ouve ninguém. Ouvir hoje é
o gesto mais revolucionario que se
pode fazer. Note que o siléncio é
interessante, ndo é preciso opinar
o dia todo. Ja repararam que todos
tém opinido sobre todas as coisas?”,
complementou, explicando sobre
a importancia de ouvir e de servir:
“Somos a cultura do orgulho. A hu-
mildade é um desafio; ndo é submis-
s30 nem servilismo. E uma grande
virtude”, acentuou.

Um dos pontos abordados foi a
importancia de ‘ser’ e ndo de ‘ter’."O
‘ter’ é consequéncia do ‘ser’. A meta
é ser. Ter algo (como o sucesso) nao
deve ser o projeto de vida. Sucesso
é consequéncia de ser e ndo a meta.
Por isso, é preciso fazer com paixao
o que se faz. O dinheiro ¢ efeito do
objetivo, da meta. As pessoas estao
confundindo o meio com o fim, cen-
trando suas metas no ego, caindo
nas armadilhas do ego. E quem ndo
controla o ego nédo controla nada”,
lancou Karnal.

E preciso descobrir os préprios
valores, entender qual a prioridade
na vida e ndo viver uma vida para a
exibicdo buscando likes em selfies.
"Do que vocé gosta? Qual a sua prio-
ridade? E certo que a mudanca nos
incomoda. Somos levados a zona de
conforto cerebralmente, pois para
pensar em algo novo o cérebro vai
precisar dispender energia, entao

melhor ficar onde estou. Mas a zona
de desconforto é a Unica coisa que
nos faz crescer. A crise é a forca que
quebra a inércia”, salientou.

O papel do erro foi outro ponto
forte da palestra. "O erro faz par-
te da natureza humana. Tenho que
pressupor que poSsO errar, pois
tudo estd em mudanca. E inevitavel
errar. Mas quando eu avalio meu
erro, o erro fica pedagogico e me da
a oportunidade de refazer algo. No
momento em que eu decido que a
minha empresa esta bem é o mo-
mento em que ela comecou a fra-
cassar. Pois ndo mudar, ndo acom-
panhar as tendéncias é um erro.
Mudar é dificil. Ndo mudar é fatal”,
disparou o filésofo.

Estar preparado para o futuro é
um grande diferencial na vida pro-
fissional de qualquer pessoa, frisou
Karnal. “O preparo me distingue das
outras pessoas. O futuro ndo esta
no meu campo de controle. Mas o
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preparo esta. Isso demanda esforco.
Tudo é fruto de um esforco e tenho
que decidir se quero ser marionete
ou ndo. Uma vida bem-sucedida ndao
opde ética a ganhos. Falta de ética
é um crescimento artificial e tempo-
rario. E o crescimento anabolizante,
artificial, um atalho..Mas todo ata-
lho tem um custo. Por isso o cres-
cimento deve ser sustentavel. Deve-
mos repetir: eu sou o protagonista
da minha vida. Eu sou um projeto
que soO estara pronto no fim", fina-
lizou o pensador, deixando a plateia
de boca aberta.

Web ou olho no olho?
De acordo com o Google, s6 no
Brasil existem mais de 120 milhdes/
més de internautas fazendo com-
pras ou nas redes sociais. Durante
o painel “Tecnologia o Consumidor
no Comando”, especialistas na area
tecnoldgica e no ramo segurador
realcaram aos corretores a impor-
tancia do uso da ferramenta online,
mas também da presenca pessoal
na hora de firmar um acordo. A di-
ferencga aparece claramente quando
se trata da idade das pessoas no
momento da contratacao.
Guilhermo Bressane, responsavel
pelo setor de finangas do Google
destacou que das 120 milhdes de
pessoas que acessam mensalmente
o buscador, 12 milhdes procuram
por seguros. “A quantidade de co-
nectados condiz com a propagacao
do mercado e esse numero cresceu

xftahrcelo Baly e Marco Damiani
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ainda mais por causa do smartpho-
ne”, afirmou.

Pesquisa feita em agosto des-
te ano pela consultoria de gestdo
Accenture, aponta que o nUmero de
compras através de smartphones
cresceu consideravelmente nos ulti-
mos anos. Os dados registram que
61% dos consumidores usaram os
seus celulares para pesquisar antes
de comprar. De 770 pessoas ouvi-
das, 63% consideram facil a compra
via internet, mas menos da metade
dos varejistas possuem aplicativos
compativeis para a venda de produ-
tos a distancia.

O especialista em seguros da
IBM, Dino Draghi, abriu sua palestra
indagando: “de que forma o cliente
se comporta atualmente?”. De acor-
do com Draghi, o perfil do consu-
midor estd mudando cada vez mais
com o elevado nimero de acesso
as midias sociais. "Esses clientes
tém uma série de novos compor-
tamentos e expectativas do servigo
que irdo utilizar, como mobilidade
e transparéncia que a seguradora e
seus corretores oferecem”, alertou.

Apesar das novas tecnologias e
das vindouras, Draghi entende que

ndo ha como fechar um negocio
com o cliente sem a comunicacdo
face a face. Para ele, conversar pes-
soalmente ainda é muito importan-
te, pois nessa hora se deve passar o
maximo de informagdes possiveis e,
por consequéncia, firmar um bom
negocio para ambos.

O corretor e membro da comis-
sao de tecnologia do Sincor-SP,
Marcelo Blay, concordou com seu
colega de palco. "O atendimento
off line é essencial para esclarecer
as davidas do cliente”. Para o exe-
cutivo, a integracdo dos sistemas a
distancia ainda é muito importan-
te, mas pondera que o processo de
venda ainda é muito complexo para
que haja acordo 100% online. “75%
das pessoas que procuram algum
seguro nunca usaram nenhum outro
e muitas vezes nao sabem nada so-
bre seguro”, observou o especialista.

Para Blay, a falta de informagao
e de contato pessoal prejudica na
hora de fechar o contrato. “Nédo ha
duvidas que o mercado passa por
transformacbes, mas o elemento
humano continua sendo uma pega
importante para a contratacao”.

Ao apresentar o impacto das

Representantes do governo falam sobre o que ocorre no COﬂgI'ESSO quanto ao setor

geracdes sobre as seguradoras e
corretores, Rafael Caetano, diretor
de Canais Eletronicos da Porto Se-
guro, mostrou qual é aa maneira de
relacionamento que os diferentes
grupos — separados por divergentes
tecnologias — se comunicam com
a empresa que esta contratando o
Servico.

Ao fazer um estudo diacronico
entre a sociedade antiga e a atual,
Caetano comentou as mudangas
trazidas pelo avanco tecnoldgico.
“Muitos de nds aprendeu a firmar
um negdcio com base na confian-
Ga, ou seja, na relacdo olho no olho.
Mas os clientes mais jovens ndo
priorizam isso, eles ja nasceram se-
gurando um celular e, por isso, ja
estdo acostumados”. Pesquisa fei-
ta pela Porto Seguro, aponta que
adultos entre 19 e 39 anos passam a
maior parte do tempo mexendo no
celular e priorizam o atendimento
autoeletronico ou um ‘chat’ na pa-
gina da empresa para sancionar as
duvidas.

Nova politica
O tempo atual exige que o Es-
tado colabore com novos modelos



que fomentem a propriedade do
seguro. Com essa mensagem Flo-
riano Pesaro, deputado federal e
mediador do painel “Nosso negdcio
seguro em conjunto com uma nova
politica”, abriu palestra que teve por
objetivo principal aproximar os cor-
retores de seguros aos bastidores e
aos debates que ocorrem no Con-
gresso Federal em relacdo ao setor.
Foram abordadas questées como
desenvolvimento de novos produ-
tos, a educacdo em seguros e o es-
timulo a iniciativa privada por parte
do Estado ao setor.

Na ocasiao, Evaldir Barboza de
Paula, coordenador da Comissao
Politico-Parlamentar do Sincor-SP,
explicou aos congressistas o fun-
cionamento interno da comissao
do sindicato paulista. “Recebemos
projeto de lei via midia ou através
de pesquisa e, quando eles vém a
comissao, avaliamos a matéria per-
tinente e se ha relevancia.

José Renato Nalini, secretario da
educagdo do Estado de Séo Paulo,
defendeu a implementagao da disci-
plina do seguro na rede estadual de
ensino. “Educacdo é um direito de
todos. A escola ndo é do governo,
é da sociedade. E preciso educar a
crianga e o0 jovem para que a contra-
tacdo do seguro seja ética. Educar é
permitir que as pessoas exercam em
plenitude a potencialidade de seus
talentos”, enfatizou.

Lucas Vergilio, corretor de segu-
ros e deputado federal frisou que fa-
lar sobre uma nova politica de segu-
ros envolve aspectos legal e politico.
Com relagdo ao primeiro, propondo
novas leis e analisando o que ocorre
na Camara. Quanto ao aspecto po-
litico, inserir o mercado de seguros
na sociedade brasileira sempre que
surgir uma oportunidade. “As pes-
soas precisam entender o seguro
como um investimento”, acentuou.

O deputado salientou que ainda
nao foi possivel criar uma agenda le-
gislativa e governamental, mas que
alguns projetos como a PL 10/2015
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Especialistas debatem tendéncias e desafios para a carteira de automével

e a PL 1.700/2015 aguardam apre-
ciagdo pelo Senado Federal. “A falta
de didlogo entre o governo federal e
o setor foi nossa grande dificuldade
em 2015", lamentou.

Seguro Auto:,
Grandes caminhos
a percorrer

Entre as opg¢des de seguro, ndo
é novidade que a protecdo do au-
tomdvel esta na preferéncia do con-
sumidor. Por causa dessa demanda,
o tdo aguardado Seguro Auto Popu-
lar foi regulamentado pela Susep e
entrou no mercado com a intencao
de saciar o déficit de produtos no
mercado nacional. A modalidade é
responsavel pela cobertura de pe-
quenos danos e que nao indenizam
a perda total do veiculo. Baseando-
-se na Lei do Desmonte (12.977/14),
a principal diferenga do seguro po-
pular em relagdo ao tradicional é
que ele prevé a utilizacdo de pecas
usadas em reparos, ou seja, nao res-
sarce com a pega original do veicu-
lo. Segundo especialistas reunidos
no painel “Auto - Quais caminhos
percorreremos?”, incorporar essa
novidade com as novas interacoes
é algo importante para as empresas
seguradoras.

Luiz Pomarole, diretor-geral da
Porto Seguro, acredita que é ainda
necessario desmistificar a tecnolo-
gia e que os corretores precisam sa-
ber como usa-las ao seu favor. "Em
uma negociacao, a tecnologia deve

ser usada apenas como um meio de
chegar ao cliente e ndo para finalizar
0s negocios. Os corretores muitas
vezes olham a venda online como
uma ameaca ao seu trabalho, mas
as novas ferramentas surgem para
auxilia-los"”, assegurou.

O avanco da tecnologia mudou
a forma de pensar de alguns con-
sumidores. Com esse crescimento,
ha quem diga que algumas profis-
sOes podem desaparecer, pois 0 seu
papel ja esta sendo feito por meios
eletronicos. Nao na visao de Rubens
de Almeida, vice-presidente de Re-
lacbes com o Mercado do Sincor-SP,
que acredita que, mesmo com a tec-
nologia, a profissdo de corretor de
seguros nao vai acabar. Ele afirma
que os profissionais devem sim se
reinventar e associar o seu conhe-
cimento as novidades tecnoldgicas.

Almeida provoca a plateia reche-
ada de profissionais da area e coloca
em duvida se corretores e segura-
doras tém absoluta certeza que co-
nhecem os gostos de seus clientes.
“Sera que realmente conhecemos
0s nossos clientes? (...) O consumi-
dor quer o valor além da ferramen-
ta, ndo vamos perder o nosso valor
para esse novo sistema. Os contra-
tantes querem uma aproximacdo
dos profissionais intermediadores”.

Eduardo Dal Ri, vice-presidente
de Auto e Massificados da SulAmé-
rica, apontou a estratégia de Cross
Selling e comentou sua importan-
cia. “E interessante que o corretor



Jodo Francisco da Costa, Octavio Milliet, Luis Maurette, Mauro Batista e Renato Bueno

perceba que o seguro auto € uma
estratégia para abrir a porta as ofer-
tas de outros produtos com base na
sua propria carteira de clientes”, dis-
se, complementando que o seguro
auto popular é uma nova opgéo que
cabe no bolso do brasileiro. “"Em um
momento em que o corretor esta
avaliando mais as suas escolhas, es-
tamos apresentando um seguro que
€ mais acessivel”, concluiu.

Globalizacao

Quais as tendéncias para o mer-
cado segurador nos proximos anos
no Brasil e no mundo? A questéo foi
debatida durante o painel “Globa-
lizagdo - Quais os ensinamentos?”,
que contou com a participacao
de seguradores e com a mediagdo
do ouvidor do Sincor-SP, Octavio
Milliet.

Um dos participantes, Jodo
Francisco da Costa, presidente da

HDI Seguros Brasil, destacou que a
venda direta ja é uma realidade em
todo o planeta. Segundo ele, hoje,
mais de 30% das vendas nos prin-
cipais paises ocorrem por vendas
diretas. "Vemos que essa evolugao
tem aumentando de maneira sig-
nificativa desde 2007. Em alguns
lugares, cresceu as custas de uma
menor participacao dos corretores e
agentes e, em outros, por causa de
outros canais de venda”.

O seguro no ambiente online
também foi assunto do painel. “Te-
mos que melhorar operagdes e pro-
cessos digitais para levar isso a uma
populacdo que, cada vez mais, quer
se relacionar por esse meio. E mais
um método de se comunicar com
nossos consumidores e nao pode-
mos menosprezar isso”, advertiu.

Luis Maurette, Head da América
Latina da Willis Towers Watson, con-
corda com Jodo da Costa. Ele salien-

A longevidade também foi tema de discussao do Conec

tou que o setor esta sendo afetado
pela era digital e, para continuar
nesse negocio, tanto seguradores
como corretores terdo que se rea-
daptar para entender essas novas
realidades, porque os clientes es-
peram por isso. “O mundo digital é
coisa nova para nds. Sdo os grandes
desafios dessa nova geracdo Y. Eles
focam no online, fazem suas pro-
prias pesquisas, confiam nos dados
da midia e meio social, buscam ape-
lo autosservico e valorizam a cone-
xao com a empresa antes da decisao
de compra. Estes sdo nossos clien-
tes”, atentou.

Mauro César Batista, presidente
do SindsegSP, concorda que a gran-
de caminhada do setor de seguros é
justamente se adaptar aos desafios
da globalizacdo. "A globalizacdo ja
chegou. O corretor de seguros, quer
queira ou nao, esta envolvido nessa
era. Arrisco a dizer que o corretor de
seguros, muitas vezes, inicia ou con-
clui o negocio pelo whatsapp, por
ser mais rapido e interativo”, disse.

Mais Vida

Somente 10% da populagdo bra-
sileira tém seguro de vida atualmen-
te, e a maior parte é oferecida por
empregadores. Esse niumero diminui
para menos de 1% quando se tra-
ta apenas de pessoas fisicas. Uma
grande ‘janela de oportunidade’
para os corretores. Esses dados fo-
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ram apresentados durante o painel
“Vida - A longevidade do nosso ne-
gocio”, que abordou o potencial de
crescimento do seguro de vida no
Brasil e as oportunidades de novos
negocios aos corretores.

Guilherme Hinrichsen, vice-presi-
dente Comercial Regional Sdo Paulo
da Icatu Seguros acredita que o se-
guro de vida sera o futuro do cor-
retor de seguros, pois além de uma
remuneragao substancial, requer es-
forco operacional baixo e um poés-
-venda mais leve. "A remuneracao
do produto pode render no primei-
ro ano até R$ 100 mil, considerando
uma venda por dia com a comissao
de 30% e agenciamento de 100%",
acentuou.

Ja Raphael de Carvalho, CEO da
MetLife, destacou que os produtos
do ramo oferecem protecdo para
todas as etapas da vida e ainda deu
dicas para os iniciantes: “especialize-
-se em um segmento para aumen-
tar as oportunidades e participe de
eventos de entidades do setor”. Para
quem ja esta na ativa, a dica é "ga-
rimpar” os clientes por meio de uma
conexdo emocional. Além disso, um
bom caminho é fazer a revisdo pe-
riodica de coberturas e produtos,
pois as necessidades dos clientes
também mudam com o tempo.

Na visao de Ricardo Iglesias Tei-
xeira, presidente da Centauro-ON
Vida e Previdéncia, o corretor é o
Unico que esta proximo o suficien-
te do cliente para entender o que
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ele realmente precisa. O executivo
informou que o segmento contabi-
liza R$ 20 bilhdes em apolices ndo
vendidas no ultimo ano. Grande po-
tencial a ser trabalhado no mercado.

As sete forcas

Com palestra intitulada "As sete
forcas que levam vocé ao sucesso”,
o apresentador de TV e CEO do Gru-
po Newcomm, Roberto Justus, fe-
chou a 172 edigdo do Congresso dos
Corretores de Seguros. Ao iniciar
sua apresentacao, fez alusao a crise
pela qual o pais vem se desvenci-
lhando em relagdo a forma com que
0s empresarios a concebem e pro-
vocou a plateia ao indagar: por que
algumas pessoas fazem a diferenca?
A resposta veio ao personificar o
exemplo: Sam Walton, fundador da
maior rede de varejo do mundo, a
Wal-Mart, certa vez disse: “ouvi fa-
lar muito sobre recessdo, mas fiz
uma reunido com a diretoria e re-
solvemos nao participar’. Ou seja,
respondeu o propio Justus, porque
essas pessoas tém visdes diferentes
diante de uma crise ou problema.
“Em tempos de crise, todos querem
sobreviver e nao fazer a diferenca.
Para crescer em crise € preciso ter
fibra”, simplificou.

Justus apontou para o fato de
que fazer a diferenca e seguir rumo
ao sucesso exige mudanca de com-
portamento e desapego das cer-
tezas. “Sair da zona de conforto
é tentar as incertezas, é buscar o
aprendizado constante. O desapego
é a base para seguir adiante e con-
quistar novos rumos. O apego a ro-
tina impede a evolugao. Adaptagao
€ 0 nome do jogo”, salientou.

Em sua explanagdo, Justus es-
miugou as sete forcas que considera
poderosas para levar qualquer um
ao sucesso. Sao elas: forca de vonta-
de, forca de visao, forca do carater,
forca de persuasao, forca da criativi-
dade, forca da coragem e forca do
entusiasmo.

O empresario relaciona forca de

vontade a determinacdo, a tomada
de decisdo. “Todo mundo se acha o
proximo Zunckerberg e estdo atras
do The Big One. Mas sem forca de
vontade, todos os esforcos serdao em
vao. Ela serve, ainda, para reconhe-
cer algum erro e retomar a visao de
crescimento”, ensinou.

Quem vé melhor 14 na frente num
mundo competitivo se sobressai.
Essa € a lei da forca de visao, expli-
cou Justus. "Ter visdo significa enxer-
gar possibilidades e oportunidades.
O visionario percebe com mais pre-
cisao o desejo das pessoas. Todos 0s
grandes visionarios — como Henry
Ford, Walt Disney, Bill Gates, Steve
Jobs - perceberam que as pesso-
as queriam algo melhor, mais facil,
mais confortavel!”, exemplificou.

Ja a forca de carater, prosseguiu
o publicitario, esbarra em algo in-
trinseco ao ser humano. “No Brasil,
honestidade é um bom negdcio
porque a concorréncia é pequena”,
disparou Justus. "“Devemos ser au-
ténticos, dizer a verdade. O cliente
nem sempre tem razdo". Ja o poder
de persuasdo, outra caracteristica
recomendada por ele, é uma arte.
"0 lider é aquele que acredita e co-
nhece o produto, sabe se vender, se
comunicar e, principalmente, sabe
ouvir", indicou.

A criatividade e a coragem sdo
outros ingredientes da formula do
sucesso. "Nada na vida se constroi
sem criatividade. A preguica nos
deixa estagnados na mediocrida-
de. Para ser criativo, deve-se ser
curioso. As novas geragdes pen-
sam fora da caixa, mas ndo tém
repertdrio, ndo tém curiosidade.
E coragem é fundamental na vida
pessoal e profissional. Coragem
é ir de fracasso em fracasso, sem
perder o entusiasmo, que € outra
grande forca. S6 os entusiasmados
tém inspiracdo. Nao se acomode
no que nao te entusiasma. E como
disse John Rockefeller: prefiro con-
tratar um homem entusiasmado a
um que sabe tudo”, concluiu.

Roberto Justus, publigif@rio e apresentador de TV
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GBOEX

Gustavo Luiz Sodré de Almeida foi nomeado diretor Técnico-Comercial do
GBOEX. Sodré, que ja exerceu o cargo de superintendente, é pds-graduado
em Geréncia de Projetos e Inteligéncia Empresarial, ambas pela Fundacao
Getulio Vargas. Possui vasta experiéncia em planejamento estratégico, ges-
tdo de projetos e processos negociais.
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Generali k!
A Generali anuncia Andrea Crisanaz como seu novo CEO no Brasil. O exe- -
cutivo € o responsavel pelo segmento de mercados individuais nas Américas. =
Atuario e italiano de Trieste, o executivo esta no Grupo Generali desde 1990 e - ! _—
iniciou a sua carreira na Area de Vida no Head Office (Matriz Trieste). "

. HDI —

A HDI Seguros, quinta maior seguradora automotiva do Pais e lider na re-
gido Sul, anuncia Murilo Setti Riedel como o novo presidente da compa- p

3 | nhia no Brasil. O executivo, atual vice-presidente Técnico, sera o substitu-
to de Jodo Francisco da Costa, que esteve 16 anos a frente da seguradora
'\ | e que fara parte do Conselho Administrativo da HDI.
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O Lloyd’s, mercado mundial de seguros e resseguros especializados, nomeou
Daniel Revilla como Lider Regional para América Latina. O executivo sera res-
ponsavel por ampliar as relagdes comerciais em toda a regido. Ele também
assume a posicao de diretor-presidente para o México. Revilla iniciou sua
trajetoria no Lloyd’s em 2014, como Lider de Operacdes e Estratégia.

A GRANDE JORNADA PELO
MUNDO DOS SEGUROS [+

As sequndas-feiras, das 7 as 8 horas
RADIO IMPRENSA FM 102,5
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< ~ENTRE VOCE
?“ E O TERCEIRO
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R CEXISTEM

MUITOS
'BENEFICIOS\

~Exclusivo contra danos a terceiros.
~  Com ele vocé roda tranquilo porque nio tem que
; _se preocupar com gastos de danos materiais e
o 'corpo'fai_s 'céusados_a terceiros. Sem taxas extras e de
- facil contratacio. Um seguro consciente até no prego:

A PARTIR DE 10X DE R$ 65,00

Ainda tem Assisténcia 24h para o seu carro:
Guincho + Chaveiro + Taxi + Socorro Mecanico.

LIBERTY AUTOCONSCIENTE

Consulte seu corretor.

Seguros

Liberty Seguros S.A. CNPJ 61.550.141/0001-72. Cédigo SUSEP da Seguradora: 518-5. Processos SUSEP
15414.100331/2004-96 e 15414.901089/2015-23. O registro deste plano na SUSEP nao implica, por parte da
autarquia, incentivo ou recomendagao a sua comercializagdo. Ouvidoria: acesse o site www.libertyseguros.com.br,
em que é possivel postar seu recurso. Se preferir, o recurso também podera ser feito pelo e-mail
ouvidoria@libertyseguros.com.br ou pelo telefone 0800-740-3994. Este antncio possui informagées resumidas
Consulte as opgoes de contratagdo das coberturas e assisténcias disponiveis com o seu corretor de seguros.




: AUTO ZERO KM.
SEU CLIENTE LEVAR

0 CARRO PARA REVISAO
SERIA PREVISIVEL DEMAIS.

LEVAMOS PARA ELE. |

A vida é imprevisivel.
E isso & muito bom,
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SulAmeérica

Auto

OFERECA SULAMERICA PARA 0 SEU CLIENTE



